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تمهيد

تمثليثحالمهنية،والعلاقاتالأعمالإدارةمجالفيالأساسيةالموضوعاتمنالتفاوضأخلاقياتتعُد

تبادلعلىريقتصلافالتفاوض.التفاوضعمليةأثناءالمفاوضينسلوكيوجّهالذيالقيميالإطار

أخلاقيبعدلهايكونقدالتيوالسلوكياتالقراراتمنمجموعةيتضمنبلفقط،والمطالبالعروض

علىينالمفاوضيساعدالأخلاقيوغيرالأخلاقيالسلوكبينالفاصلةالحدودفهمفإنلذلك.واضح

وتعزيزالثقةءبنافييسهمالأخلاقيةبالمعاييرالالتزامأنكما.ومستدامةمسؤولةبطريقةأهدافهمتحقيق

لتنظيميةاالبيئاتفيالموضوعهذاأهميةوتزداد.المختلفةالأطرافبينالأمدطويلةالمهنيةالعلاقات

.والتعاونالشراكاتعلىكبيربشكلتعتمدالتيالمعاصرة

Lecture 8



الأهداف
:علىقادرا ًالطالبسيكونالمحاضرة،هذهبنهاية

.المختلفةممارساتهمابينوالتمييزالتفاوضفيالأخلاقيوغيرالأخلاقيالسلوكمفهومتوضيح•

والعدالةوالقواعدجالنتائمعيارمثلالتفاوضيالسلوكتقييمفيالمستخدمةالأخلاقيةالمعاييرتحليل•

.الاجتماعيةوالمسؤولية

.التفاوضيةلاقاتالعفيآثارهاوبيانالتفاوضفيالأخلاقيوالتبريروالتلاعبالخداعمفاهيمتفسير•

.معهاللتعاملمناسبةأساليبواقتراحالمفاوضينتواجهقدالتيالأخلاقيةالمعضلاتتحليل•

اتفاقاتقيقوتحالتفاوضيةالعمليةنجاحفيأساسيكعنصرعليهاوالمحافظةالثقةبناءأهميةإدراك•

.مستدامة

Lecture 8
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Lecture 8



فيؤثرتالتيالأساسيةالعواملأحدالتفاوضيالسلوكيعُد

فاوضالتنتائجتتحددلاإذالتفاوض،عمليةفشلأونجاح

أيضا ًبلمصالحه،تحقيقعلىالمفاوضبقدرةفقط

.لآخراالطرفمعالتفاعلأثناءيستخدمهاالتيبالأساليب

مايحددإطارا ًبوصفهالأخلاقيالبعديبرزالسياقهذاوفي

عضفب.التفاوضيةالممارساتمنمقبولغيرأومقبولهو

لاقاتعلبناءوالشفافيةالصدقعلىيعتمدونالمفاوضين

لاقيةأخغيرأساليبإلىآخرونيلجأقدبينماالأمد،طويلة

يركزكلذل.سريعةمكاسبلتحقيقالتضليلأوالخداعمثل

وغيرالأخلاقيالسلوكمفهومتوضيحعلىالمحورهذا

بيعةطفيمنهماكلتأثيروتحليلالتفاوضفيالأخلاقي

.ونتائجهاالتفاوضيةالعلاقات

مقدمة تحليلية

01
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مفهوم السلوك الأخلاقي في التفاوض

أثناءالمتبادلتراموالاحوالشفافيةبالصدقالمفاوضفيهايلتزمالتيالممارساتمجموعةإلىالتفاوضفيالأخلاقيالسلوكيشير

المتعمدضليلالتوتجنببالوعود،والوفاءالمعلومات،عرضفيالأمانةمثلأساسيةمبادئعلىالسلوكهذاويقوم.التفاوضعملية

الثقةعلىئمةقامهنيةعلاقاتبناءإلىأيضا ًيسعىبلالمكاسب،تحقيقإلىفقطيهدفلاالأخلاقيفالتفاوض.الآخرللطرف

.والاستدامة

أولا 

Lecture 8



الطرفاحتراميعُدلذلك.واستقرارا ًتعاونا ًأكثرتفاوضيةبيئةخلقفييسهمالأخلاقيالسلوكأنالتفاوضعلمفيالدراساتوتؤكد

حلولتحقيقىعليركزالأخلاقيالتفاوضأنكما.التفاوضيةالعمليةنجاحمنأساسيا ًجزءا ًالمهنيةبالمعاييروالالتزامالآخر

.الآخرالطرفضعفنقاطاستغلالعلىوليسللطرفين،ومقبولةعادلة

واحتياجاتهاالماليةقدراتهاصادقبشكلوتعرضماموردً معبالتفاوضشركةتقومعندما:مثال

.المستقبليالتعاونفرصويزيدالثقةيعززأخلاقيا ًتفاوضيا ًسلوكا ًتمارسفإنهاالاتفاق،فيمؤثرةمعلوماتإخفاءدونالفعلية
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مظاهر السلوك غير الأخلاقي في التفاوض ثانياا 

ذلكويشمل.افيةوالشفالنزاهةحسابعلىمكاسبتحقيقإلىتهدفأساليباستخدامإلىيشيرالتفاوضفيالأخلاقيغيرالسلوك

بعضيلجأماوغالبا ً.الآخرالطرفقراراتفيللتأثيرالمتعمدالخداعاستخدامأومهمة،حقائقإخفاءأومضللة،معلوماتتقديم

.الأمدويلةطبالعلاقاتالاهتمامدونالمدىقصيرةمكاسبتحقيقعلىمفرطبشكليركزونعندماالأساليبهذهإلىالمفاوضين

.للدخولهنااضغط:التفاوضفيالأخلاقيغيرالسلوكيوضحفيديورابطيأتيفيما

Lecture 8
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Chapter

التفاوضمجالفيميةالعلالأدبياتتحذرلذلك.اليقينوعدمبالشكتتسمتفاوضيةبيئةيخلقالأخلاقيغيرالسلوكانتشارأنكما

بمرورو.يمثلهاالتيالمؤسسةأوللمفاوضسلبيةسمعةأوقانونيةأضرارإلىتؤديقدلأنهاالأساليب،هذهعلىالاعتمادمن

.الأخلاقيةغيرممارساتهالآخرالطرفاكتشفإذامصداقيتهالمفاوضيفقدقدالوقت

علىالضغطبهدفوهميةأخرىعروضوجودحولخاطئةمعلوماتبإعطاءمفاوضقامإذا:مثال

.التفاوضفيالأخلاقيغيرالسلوكأشكالمنشكلا ًيعدهذافإنبسرعة،السعرلخفضالمقابلالطرف
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تأثير السلوك الأخلاقي على نتائج التفاوض

بناءفيينجحماغالبا ًلاقيةالأخبالقيميلتزمالذيفالمفاوض.التفاوضيةالعمليةونتائجطبيعةفيكبيربشكلالأخلاقيالسلوكيؤثر

نجاحإفيأساسيعنصروهوالمتبادلة،الثقةيعززالأخلاقيالسلوكأنكما.الأخرىالأطرافمعالأمدطويلةتعاونعلاقات

.حساسةمعلوماتتبادلتتطلبالتيالمعقدةالمفاوضات

ماغالبا ًوالاحترامالشفافيةعلىتقومالتيالمفاوضاتأنإلىالأعمالإدارةفيالبحوثوتشير

.للطرفينورضا ًاستقرارا ًأكثرحلولإلىتؤدي

ثالثاا 
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Chapter

فإنكذلك.ةالتفاوضيالعلاقةاستمراريةيهددلكنهمؤقتةمكاسبيحقققدالأخلاقيةغيرالأساليباستخدامفإنالمقابلوفي

لذلك.جددركاءشمعالتعاونفرصمنوتزيدالمهنيةسمعتهاعلىتحافظالتفاوضفيالأخلاقيالسلوكتشجعالتيالمؤسسات

التفاوضفيالاستراتيجيالنجاحعواملأحدبالأخلاقياتالالتزاميُعد

احتياجاتهاوتعرضتعليميةببرمجياتلتزويدهاتقنيةشركةمعجامعةتتفاوضعندما:مثال

.الأمدطويلةلشراكةويؤسسمناسباتفاقإلىالوصوليسهلالأخلاقيالأسلوبهذافإنبوضوح،وميزانيتها

Lecture 8



Chapter

Lecture 8

قالتوازن بين تحقيق المصالح واللتزام بالأخلارابعاا 

.واضحقيأخلاإطارضمنيتمأنيجبالمصالحهذهتحقيقأنإلاالمصالح،تحقيقإلىالأساسفيتهدفعمليةالتفاوضيمثل

قيمةحققياتفاقإلىللوصولوالتحليلالتواصلمهاراتيستخدمبلالاستغلال،أوالخداععلىيعتمدلاالناجحفالمفاوض

الحدودتتجاوزتيالالممارساتوبينالمشروعةالتفاوضيةالاستراتيجياتبينالتمييزعلىقدرةالتوازنهذاويتطلب.للطرفين

.الأخلاقية

.ومهنيةعادلةبطرقتحقيقهايعنيبلالمصالح،عنالتنازليعنيلابالأخلاقالالتزامأنكما



Chapter

Lecture 8

بينلتوازنافإنلذلك.والعملاءالشركاءمعالتعاملأثناءمفاوضيهاتوجهأخلاقيسلوكمدوناتتضعالحديثةالمؤسساتأنكما

الاحترامعلىقائمةضيةتفاوبيئةبناءفيالتوازنهذاويساعد.الفعالالتفاوضفيأساسيا ًعنصرا ًيمثلالأخلاقيةوالقيمالمصالح

.المهنيةوالمسؤولية

السوقبياناتيستخدمقدفإنهالسعر،لتخفيضموردمعمشروعمديريتفاوضعندما:مثال

غيرضغوطممارسةأوصحيحةغيرمعلوماتتقديميتجنبلكنهتفاوضية،كحجةوالمنافسة

.الأخلاقيالسلوكعلىالحفاظمعمصلحتهيحققوبذلكعادلة،



02
  
المحور الثان 

ي 
المعايير الأخلاقية لتقييم السلوك التفاوض 
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مكنيواضحةمعاييروجودالتفاوضأخلاقياتدراسةتتطلب

ثناءأالمفاوضونيمارسهاالتيالسلوكياتتقييمخلالهامن

فقطيعتمدلاالتفاوضيالسلوكعلىفالحكم.التفاوضيةالعملية

والقيمتخدمةالمسبالوسائلأيضا ًيتأثربلالنتائج،تحقيقعلى

مجالفيالباحثونطوّرلذلك.الأطرافبينالتفاعلتحكمالتي

حليلتعلىتساعدالتيالمعاييرمنمجموعةالأعمالأخلاقيات

.يةالأخلاقبالمبادئالتزامهمدىوتحديدالتفاوضيالسلوك

مقدمة تحليلية

02

Lecture 8



معيار النتائج في تقييم السلوك التفاوضي

فكرةعلىالمعيارهذاويعتمد.التفاوضفيالأخلاقيالسلوكتقييمفيالمستخدمةالمهمةالمعاييرمنالمنفعةأوالنتائجمعياريعد

نتائجأوعامةنفعةمتحقيقإلىالتفاوضيالسلوكأدىفإذا.المعنيةالأطراففيوتأثيرهنتائجهخلالمنيتمالسلوكعلىالحكمأن

تقليلمعالفائدةمنقدرأكبرتحقيقبفكرةالمعيارهذاويرتبط.أخلاقيأومقبولسلوكأنهعلىإليهيُنظرفقدللطرفين،إيجابية

محدودا ،يكونقدوحدهاالنتائجعلىالاعتمادفإنذلكومع.المحتملةالأضرار

.أخلاقيةغيروسائلعلىتعتمدلكنهاجيدةنتائجتحقققدالأساليببعضلأن

أولا 
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أنكما.إليهاولللوصالمستخدمةالوسائلفيالنظرمعالنتائجتقييمموازنةبضرورةالتفاوضمجالفيالباحثونيوصيلذلك

يجبالسببلهذاو.سريعةمكاسبلتحقيقالأخلاقيةالمبادئتجاهلإلىالمفاوضينبعضيدفعقدالنتائجعلىالمفرطالتركيز

.والشفافيةالعدالةالاعتباربعينيأخذأشملأخلاقيإطارضمنالنتائجإلىالنظر

يحققاتفاقإلىللوصولللسوقموضوعيا ًوتحليلا ًدقيقةمعلوماتمفاوضاستخدمإذا:مثال

.المنفعةمعياروفقمقبولا ًتفاوضيا ًسلوكا ًتعكسهناالإيجابيةالنتائجفإنللطرفين،فائدة
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معيار القواعد والواجبات الأخلاقية

المتعارفيةالمهنوالقواعدبالمبادئالمفاوضالتزاممدىخلالمنالتفاوضيالسلوكتقييمعلىالأخلاقيةالقواعدمعياريركز

الصدقواعدالقهذهوتشمل.نتائجهاعنالنظربغضخاطئةأوصحيحةتعدالأفعالبعضأنفكرةعلىالمعيارهذاويعتمد.عليها

.الأطرافبينالمبرمةالاتفاقاتواحترامبالوعود،والوفاءالمعلومات،تقديمفي

.والمؤسساتالأفرادبينالعلاقاتتحكمالتيالمهنيةبالمعاييرالالتزامأهميةعلىيشددأنهكما

ثانياا 
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أكثرسلوكهصبحيالأخلاقية،بالقواعدالمفاوضيلتزمفحين.التفاوضيةالأطرافبينالمتبادلةالثقةحمايةفيالنهجهذاويساعد

.التفاوضأثناءموظفيهاسلوكلتنظيمأخلاقيةمدوناتتضعالمؤسساتمنالعديدفإنولهذا.واستقرارا ًمصداقية

معالتفاوضأثناءشركتهقدراتحولمضللةمعلوماتتقديمبعدمشركةمديريلتزمعندما:مثال

مكاسبتحقيقبإمكانهكانلوحتىالأخلاقيةالقواعدمعياريطبقفإنهتجاري،شريك

.التضليلعبرأكبر

Lecture 8



معيار العدالة والإنصاف

تحقيقمدىعلىارالمعيهذاويركز.التفاوضفيالأخلاقيالسلوكلتقييمتسُتخدمالتيالأساسيةالمعاييرمنالعدالةمعياريعد

يعتمدوألااف،الأطرجميعحقوقيراعيأنيجبالأخلاقيالتفاوضيفالسلوك.المختلفةالأطرافمصالحبينوالإنصافالتوازن

ومعقولةقبولةمبطريقةالمنافعتوزيعتعنيالتفاوضفيالعدالةأنكما.عادلةغيرمكاسبلتحقيقأحدهمضعفاستغلالعلى

.للطرفين

.الاتفاقإلىالتوصلبعدالأطرافلدىبالرضاالشعورتعزيزفيالمعياربهذاالالتزامويساعد

ثالثاا 
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النزاعاتنشوءيةاحتمالمنيقللبالإنصافالإحساسأنكما.واستمراريةاستقرارا ًأكثرتكونالعدالةعلىتقومالتيفالاتفاقات

ويزيدالمهنيةاتالعلاقالنهجهذاويعزز.الأخلاقيللتفاوضالمهمةالأهدافأحدالمصالحفيالتوازنتحقيقيُعدلذلك.المستقبلية

.المستقبليالتعاونفرصمن

سعرعلىالاتفاقويتمتدريبية،بخدماتلتزويدهاشركةمعتعليميةمؤسسةتتفاوضعندما:مثال

.التفاوضيفالعدالةمبدأيعكسالاتفاقهذافإنالمؤسسة،ميزانيةمعيتوافقنفسهالوقتوفيللشركةالربحيحققمناسب

Lecture 8



معيار المسؤولية الجتماعية في التفاوض

المجتمعفيالسلوكهذارتأثيإلىأيضا ًيمتدبلفقط،المباشرةالأطرافمصالحعلىالتفاوضفيالأخلاقيالسلوكتقييميقتصرلا

فييؤثرأنيمكنا ًنشاطباعتبارهالتفاوضإلىالنظريتمحيثالاجتماعية،المسؤوليةبمعيارالمعيارهذاويعرف.المحيطةوالبيئة

.تفاوضيةاللقراراتهموالاقتصاديةالاجتماعيةالآثارمراعاةالمفاوضينعلىينبغيولذلك.مباشربشكلمشاركةغيرأطراف

.للدخولهنااضغط:للشركاتالاجتماعيةالمسؤوليةيوضحفيديويأتيفيما

رابعاا 

Lecture 8

https://www.youtube.com/watch?v=ZoKihFLCY0s


تعزيزيفالنهجهذاويساعد.والموظفينالموردينمعالتعاملفيالعدالةوضمانالبيئة،وحمايةالقوانين،احترامذلكويشمل

فإنذلكل.المفاوضينلدىالأخلاقيالوعيمنعاليا ًمستوىيعكسأنهكما.المجتمعمعمستدامةعلاقاتوبناءالمؤسسةسمعة

.المعاصرالتفاوضيالسلوكتقييممنمهما ًجزءا ًتعدالاجتماعيةالمسؤولية

يلتزممورداختيارعلىوتحرصالخامللموادموردمعصناعيةشركةتتفاوضعندما:مثال

.التفاوضعمليةفيالاجتماعيةالمسؤوليةمبدأتطبقفإنهابالبيئة،الإضراروعدمالبيئيةبالمعايير

Lecture 8



المحور الثالث
ي التفاوض

ي ق 
ير الأخلاق  03الخداع والتلاعب والتير

Lecture 8



اوض،التفمجالفيالجدليةالقضايامنوالتلاعبالخداعيمثل

بينالفاصلةالحدودحولمهمةتساؤلاتيثيرانحيث

.خلاقيةالأغيروالممارساتالمشروعةالتفاوضيةالاستراتيجيات

تأثيريبأسالاستخدامإلىالمفاوضونيلجأقدالحالاتبعضففي

.أكبربمكاستحقيقأوالتفاوضيموقعهمتحسينبهدفمختلفة

وإضعافالثقةتقويضإلىتؤديقدالممارساتهذهأنإلا

.الأخلاقيةالحدودتجاوزتإذاالأطرافبينالمهنيةالعلاقات

مقدمة تحليلية

03

Lecture 8



مفهوم الخداع في التفاوض

مكاسبقيقوتحالآخرالطرفقراراتفيالتأثيربهدفمضللةأوصحيحةغيرمعلوماتاستخدامإلىالتفاوضفيالخداعيشير

نقاطإخفاءأوضيالتفاوموقعهمتحسينإلىيسعونعندماالمفاوضينبعضإليهايلجأقدالتيالأساليبمنالخداعويعد.تفاوضية

.المفاوضمتلكهايالتيالمواردقيمةمنالتقليلأوالمتاحة،البدائلتقديرفيالمبالغةمثلمتعددة،أشكالا ًالخداعويتخذ.ضعفهم

التفاوضية،الاستراتيجيةمنجزءا ًيمثلالخداعأنيعتقدونالمفاوضينبعضأنمنالرغموعلى

.الأطرافبينالثقةتقويضإلىيؤديقداستخدامهأنإلا

أولا 

Lecture 8



إلىالباحثينمنالعديدينظرلذلك.المتفاوضينبينالمهنيةالعلاقةتدهورأوالمفاوضاتانهيارإلىيؤديقدالخداعاكتشافأنكما

بالاعتمادىيوصولهذا.الطويلالمدىعلىسلبيةآثارا ًتحمللكنهاالمدىقصيرةمكاسبتحقققدخطرةممارسةبوصفهالخداع

.التضليلمنبدلا ًللمصالحالموضوعيوالتحليلالشفافيةعلىتقومتفاوضيةاستراتيجياتعلى

شركاتمنأفضلعروضا ًلديهأنتوريدعقدعلىالتفاوضأثناءالمفاوضينأحديدّعيقد:مثال

.أكبرتنازلاتلتقديمالآخرالطرفعلىالضغطبهدفوذلكصحيح،غيرالادعاءهذاأنرغمأخرى،

Lecture 8



التلاعب كاستراتيجية تفاوضية غير أخلاقية

صحيحةغيرماتمعلوتقديممنبدلاً الآخرالطرففيالسلوكيأوالنفسيالتأثيرعلىيعتمدأنهفيالخداععنالتلاعبيختلف

أوواضحا ًأثيرالتهذايكونأندونالمفاوضمصالحتخدمبطريقةالمقابلالطرفتفكيرتوجيهإلىالتلاعبويهدف.مباشربشكل

الزمنيالضغطاستخدامأوالغضب،إظهارفيالمبالغةمثلمختلفةأشكالا ًالتلاعبيأخذوقد.معلنا ً

.للدخولهنااضغط:التفاوضفيالتلاعبيحدثكيفيوضحقصيرفيديويأتيفيما

ثانياا 

Lecture 8

https://www.youtube.com/shorts/4PDzwbtyJ4c


ولذلك.يةالتفاوضالعلاقةجودةفييؤثرمماالاستغلال،أوالارتياحبعدمالمقابلالطرفشعورإلىيؤديقدالتلاعبأنكما

غيرالنفسيأثيرالتمنبدلاً المفتوحوالحوارالمنطقيالإقناععلىتقومالتيالأساليبباستخدامالتفاوضفيالخبراءينصح

.المباشر

سريعقراراتخاذعلىالآخرالطرفلإجبارجدا ًقصيرنهائيموعدبتحديدمفاوضيقومقد:مثال

.الزمنيبالضغطالتلاعبأشكالمنشكلا ًيعُدقدأسلوبوهوللعرض،كافيةدراسةدون

Lecture 8



التبرير الأخلاقي للسلوك غير الأخلاقي

بدوتالممارساتهذهتجعلالتيالمبرراتمنمجموعةخلالمنالأخلاقيةغيرممارساتهمتبريرإلىالمفاوضينبعضيلجأ

فيمبرروأضروريبهيقوممابأننفسهإقناعالفرديحاولحيثالأخلاقي،بالتبريرالسلوكهذاويعرف.نظرهمفيمقبولة

يبررفاوضالتمنالهدفأنأونفسها،الأساليبيستخدمقدالآخرالطرفبأنالاعتقادالتبريراتهذهبينومن.التفاوضسياق

التنظيميةالضغوطأنالمفاوضينبعضيرىقدكما.المستخدمةالوسيلة

.أخلاقيةغيرأساليباستخدامإلىيدفعهمالسوقفيالشديدالتنافسأو

ثالثاا 

Lecture 8



مجالفياتالدراستؤكدولذلك.المؤسساتداخلالمهنيةالمعاييرتآكلإلىيؤديقدالأخلاقيالتبريرعلىالمستمرالاعتمادوإن

منلحدافيالتفاوضأخلاقياتعلىالتدريبويساعد.المفاوضينلدىالأخلاقيالوعيتعزيزأهميةعلىالأعمالأخلاقيات

.المسؤولالسلوكوتشجيعالمبرراتهذهاستخدام

المنافسينأنبحجةالتفاوضخلالمضللةمعلوماتتقديمالمفاوضينأحديبررقد:مثال

.شركتهمصالحعلىللحفاظذاتهالأسلوبلاستخداممضطروأنهنفسه،الشيءيفعلون

Lecture 8



المحور الرابع
ي 
إدارة المعضلات الأخلاقية وبناء الثقة ق 

04التفاوض

Lecture 8



اجههايوقدالتيالمهمةالتحدياتمنالأخلاقيةالمعضلاتتعُد

التيالمؤسسةمصالحأومصالحهلتحقيقسعيهأثناءالمفاوض

المفاوضعلىيتعينالتفاوضيةالمواقفمنكثيرففي.يمثلها

الأهدافتحقيقبينالموازنةتتطلبمعقدةقراراتاتخاذ

لقضيةاهذهأهميةوتبرز.والمهنيةالأخلاقيةالقيمعلىوالمحافظة

روتضالثقةفقدانإلىتؤديقدالأخلاقيةغيرالقراراتلأن

.الطويلالمدىعلىوالمؤسساتالأفرادبسمعة

مقدمة تحليلية

04

Lecture 8



مفهوم المعضلات الأخلاقية في التفاوض

نتائجيحملمنهاارخيوكلأكثر،أوخيارينأمامنفسهالمفاوضفيهايجدالتيالمواقفإلىالتفاوضفيالأخلاقيةالمعضلاتتشير

الالتزاممعةالتنظيميأوالشخصيةالمصلحةتحقيقيتعارضعندماالمعضلاتهذهتظهرماوغالبا ً.متعارضةأومختلفةأخلاقية

مماأكبر،مكاسبأوةسريعنتائجلتحقيقضغوطا ًالمفاوضيواجهقدالحالاتبعضففي.الشفافيةأوالصدقمثلالأخلاقيةبالقيم

المواقفهذهصعوبةوتكمن.أخلاقيةغيرأساليباستخدامفيالتفكيرإلىيدفعهقد

.يمثلهاالتيالمؤسسةأوالمفاوضسمعةفييؤثرقدالمتخذالقرارأنفي

أولا 

Lecture 8



واحتراممهنيةالبالمبادئالالتزامويعد.مسؤوليةأكثرقراراتاتخاذعلىالمفاوضيساعدالمدىطويلةالنتائجفيالتفكيروإن

الربح،حيثمنفقطليسالتفاوضيةالقراراتبتقييمالخبراءينصحولهذا.المواقفهذهمعللتعاملالمهمةالأسسمنالآخرالطرف

.الأخلاقيتأثيرهاحيثمنأيضا ًبل

معضلةجهيواوهنامباشرة،بطريقةعليهايحصللمالآخرالطرفعنحساسةمعلوماتالتفاوضأثناءمفاوضيكتشفقد:مثال

.المهنيةللمعاييراحتراما ًتجاهلهاأمتفاوضيمكسبلتحقيقالمعلوماتهذهاستخداميجبكانإذاماحولأخلاقية

Lecture 8



بناء الثقة والمحافظة عليها أثناء التفاوض

الممارساتهذهأهمومن.الأخلاقيةبالقيمالالتزامتعكسالتيوالممارساتالسلوكياتمنمجموعةالتفاوضفيالثقةبناءيتطلب

الجيدوالاستماعالفعّالالتواصلأنكما.الآخرالطرفمصالحواحترامالنوايا،فيوالوضوحالمعلومات،عرضفيالصدق

.المتبادلةالثقةدعمتالتيالأساسيةالعواملمنبالاتفاقاتوالالتزامبالوعودالوفاءويعد.الأطرافبينالتفاهمتعزيزفييساعدان

.للدخولهنااضغط:التفاوضفيالثقةبناءطرقيوضحفيديورابطاليكم

ثانياا 

Lecture 8

https://www.youtube.com/watch?v=Exwp8A-nIX4


الصراعمندلاً بالتعاونعلىقائمنهجتبنيأنكما.التفاوضمراحلجميعفيالمهنيبسلوكهمالاهتمامالمفاوضينعلىوينبغي

.ومستدامةناجحةاتفاقاتتحقيقفيأساسيا ًعاملا ًالثقةتصبحوبذلك.الأمدطويلةالعلاقاتتعزيزفييسهم

معهويبحثالحقيقيةميزانيتهحدودالآخرللطرفمفاوضيوضحعندما:مثال

قائمةعلاقةبناءفييسهمفإنهالمعلومات،إخفاءمنبدلا ًللطرفينمناسبةحلولعن

.المتبادلوالاحترامالثقةعلى

Lecture 8



خاتمة

علاقاتالنجاحفيأساسيا ًعنصرا ًتمثلالتفاوضأخلاقياتأنالمحاضرةهذهخلالمنيتضح

احترامأيضا ًمليشبلفقط،بالقواعدالالتزامعلىيقتصرلاالأخلاقيفالسلوك.والمؤسسيةالمهنية

مثلاليبأساستخدامأنكما.ومستدامةعادلةاتفاقاتتحقيقإلىوالسعيالمختلفةالأطرافمصالح

تدهوروالثقةتآكلإلىيؤديماغالبا ًلكنهالمدى،قصيرةمكاسبيحقققدالتلاعبأوالخداع

لتحقيقالسعيبينالتوازنتحقيقيستطيعالذيهوالناجحالمفاوضفإنلذلك.التفاوضيةالعلاقات

وبناءساتوالمؤسالأفرادسمعةتعزيزفيالتوازنهذاويسهم.الأخلاقيةبالمبادئوالالتزامالمصالح

فاوضيةتممارساتلتطويرمهما ًأساسا ًالتفاوضأخلاقياتتصبحهناومن.الأمدطويلةشراكات

.المجالاتمختلففيوفعّالةمسؤولة
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إلى اللقاء 

في المحاضرة التالية

التفاوض الإلكتروني وخدمة 
ذكاء العملاء الرقمية وتطبيقات ال

الصطناعي

Lecture 8



 لحسن إصغائكم
ً
شكرا


